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Abstrak 
Kegiatan perbankan saat ini tak pernah lepas dari kehidupan kita sehari-hari. Dalam hal 
ini BCA sebagai Bank transaksional, berhasil menjadi Bank swasta terbesar di Indonesia 
dalam industri perbankan. Berdasarkan hal tersebut, skripsi ini akan membahas 
mengenai pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan subdivisi Humas 
dan subdivisi MarComm BCA dalam menarik minat konsumen. 
Penelitian menggunakan metode penelitian kualitatif yang bersifat deskriptif. Metode 
penelitian kualitatif dipilih karena metode penelitian kualitatif menggunakan pendekatan 
emik yang menggunakan sepenuhnya pendapat dari subjek penelitian atau responden. 
Selain itu metode penelitian kualitatif menggunakan data yang bersifat induktif, dimana 
semua data yang digunakan dalam penelitian itu penting. Sehingga perasaan, opini, 
minat, selera, perilaku respondennya dapat secara jelas terlihat untuk menemukan 
motivasi yang dimiliki responden tersebut. 
Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan BCA telah terencana dengan baik dan 
mampu mengatasi kendala-kendala yang mereka hadapi. Strategi komunikasi pemasaran 
yang dilakukan BCA disebut dengan istilah 360 Degree Marketing Communication 
Strategy. Dimana BCA berupaya berkomunikasi kepada nasabah atau konsumen dengan 
berbagai cara. Mengacu pada teori bauran promosi, semua aspek bauran promosi telah 
dilakukan oleh BCA untuk menarik minat konsumen. Aspek yang terdapat dalam bauran 
promosi yakni : public relations, advertising, direct marketing, sales promotion, dan 
personal selling. 
Secara keseluruhan BCA telah menjalankan semua aspek bauran promosi. Tetapi setelah 
melakukan wawancara mendalam terhadap responden, diperoleh hasil bahwa secara 
keseluruhan, para responden menjadi nasabah bukan karena aktifitas promosi yang telah 
dilakukan BCA, melainkan reputasi BCA yang memiliki jaringan yang luas dan 
dipercaya. Kemudian saran untuk BCA agar semakin sukses dalam dunia perbankan, 
yakni agar BCA bisa fokus dengan aktifitas relationship management, melakukan 
inovasi dari aspek periklanan dan promosin penjualan, agresif dalam melakukan aktifitas 
personal selling dan direct marketing. 
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